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ABSTRAK
Nama Penyusun : ARMINA
NIM : 10200109011
Judul Skripsi : Pengaruh Strategi Pemasaran Emas Terhadap Volume
Pembiayaan Pada PT Bank Sulselbar Syariah Cabang
Makassar
Penulis melakukan  penelitian  ini  pada  PT Bank Sulselbar Syariah Cabang
Makassar. tujuan penelitian ini adalah untuk dan mengetahui kekuatan,
kelemahan, peluang serta ancaman yang dimiliki oleh perusahaan dan juga untuk
mengetahui alternative strategi  yang  dapat  dipakai  oleh  perusahaan,  dalam  hal
ini  adalah  PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar.  Teknik  analisa  data
yang digunakan  adalah  analisa SWOT (Strength, Weakness, Opportunities,
Threats). Adapun yang dimaksud dengan analisis ini adalah untuk
mengidentifikasi  lingkungan  intern  dan  ekstern perusahaan  dalam  iklim
persaingan  dengan  perusahaan  yang  bergerak  dalam bidang bisnis yang sama.
Analisis SWOT mencakup lingkungan ekstern dan lingkungan intern.
Analisis  lingkungan  adalah  suatu  proses  yang  digunakan  untuk  menentukan
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman. Didalam analisis SWOT ini akan
digunakan pendekatan secara kualitatif dan pendekatan kuantitatif. Pendekatan
kualitatif  merupakan  suatu  analisis  yang  digunakan  tanpa  mempergunakan
perhitungan angka-angka, melainkan berdasarkan penilaian atau pendapat serta
dasar-dasar yang dapat menunjang dalam pengambilan keputusan yang bersifat
subyektif.  Sedangkan  pendekatan  secara  kuantitatif  merupakan  suatu  cara
analisis  data  menggunakan  perhitugan  angka-angka  atau  untuk  menunjang
proses  analisis  data  tersebut.
Berdasarkan  semua  analisis  tersebut  diatas,  alat yang dipakai untuk
menyusun faktor-faktor strategis perusahaan adalah dengan menggunakan
Diagram Cartesisus Hasil Pengolahan Data Internal dan Eksternal. diagram ini
dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman  eksternal
yang  dihadapi  perusahaan  dapat disesuaikan  dengan kekuatan  dan  kelemahan




Perkembangan dunia usaha dewasa ini ditandai dengan makin tajamnya
persaingan, khususnya dalam pengelolaan unit usaha perusahaan. Hal ini ditandai
dengan munculnya perusahaan yang menawarkan berbagai jenis produk yang
berkualitas dengan harga yang bersaing dalam pemasaran, dimana Setiap
perusahaan baik yang bergerak di bidang produk ataupun jasa mempunyai tujuan
untuk tetap hidup dan berkembang.
Pada dasarnya tujuan dalam mendirikan perusahaan adalah mencari laba.
semaksimal mungkin Keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai tujuan itu
sangat dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan dalam memasarkan produknya.
Perusahaan dapat menjual produknya dengan harga yang menguntungkan pada
tingkat kualitas yang diharapkan agar mampu mengatasi tantangan dari para
pesaing terutama dalam bidang pemasaran.Produk dikatakan bermanfaat apabila
proses produksinya benar dan baik, ada pun metode yang dapat digunakan agar
proses produksi benar dan baik menurut Al-Quran sesuai petunjuk dalam QS. Al-
An’am: 143
 َِمأ َم ﱠﺮَﺣ ِﻦْﯾَﺮَﻛﱠﺬﻟآ ُْﻞﻗ ۗ ِﻦْﯿَﻨْﺛا ِﺰْﻌَﻤْﻟا َﻦِﻣَو ِﻦْﯿَْﻨﺛا ِْنﺄ ﱠﻀﻟا َﻦِﻣ ۖ ٍجاَوَْزأ َﺔَﯿِﻧﺎََﻤﺛ
 ْﺖَﻠََﻤﺘْﺷا ﺎ ﱠَﻣأ ِﻦْﯿََﯿﺜُْﻧْﻷا َﻦﯿِﻗِدﺎَﺻ ُْﻢﺘْﻨُﻛ ْنِإ ٍﻢْﻠِﻌِﺑ ﻲِﻧُﻮﺌِّﺒَﻧ ۖ ِﻦْﯿََﯿﺜُْﻧْﻷا ُمﺎَﺣَْرأ ِﮫْﯿَﻠَﻋ
2Terjemahnya:
“Ada delapan hewan ternak yang berpasangan (empat Pasang); sepasang
domba dan sepasang kambing, katakanlah apa yang di haramkan Allah dua yang
jantan atau dua yang betina atau yang ada dalam kandungan kedua betinanya.?
beritahukanlah kepadaku (berdasarkan pengetahuan) jika kamu memang orang-
orang yang benar.”1
Ayat ini mengajarkan kepada kita, untuk meyakinkan seseorang terhadap
kebaikan haruslah berdasarkan ilmu pengetahuan, data, dan fakta. Jadi, dalam
menjelaskan manfaat produk, nampaknya peranan data dan fakta sangat penting.
Bahkan sering data dan fakta jauh lebih berpengaruh dibanding penjelasan.
Agar produk yang dipasarkan dapat berhasil, maka perusahaan harus
menggunakan konsep pemasaran yang meliputi manfaat, mutu atau kualitas dan
kepuasan antara kebutuhan dengan keinginanan, sehingga perusahaan akan
memperoleh target penjualan yang diinginkan. Sedangkan suatu produk
betapapun bermanfaat, tapi jika tidak dikenal oleh konsumen, maka produk
tersebut tidak akan diketahui kemanfaatannya.2 Oleh karena itu perusahaan harus
bisa mempengaruhi konsumen untuk dapat menciptakan permintaan atas produk
itu. Sedangkan alat yang digunakan oleh perusahaan untuk memperkenalkan
produk dan mendorong masyarakat untuk melakukan pembelian adalah promosi.3
Dengan melakukan penerapan strategi pemasaran yang akurat melalui
pemanfaatan peluang dalam meningkatkan penjualan dan pembiayaan, sehingga
posisi atau kedudukan perusahaan di pasar dapat ditingkatkan atau dipertahankan.
1Departemen Agama Ri, Al-qu’ran dan terjemahnya (bandung: PT Syaamil Cipta Media,
2006), h. 147.
2Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Analisis Perencanaan dan Pengendalian (Jakarta:
Erlangga, 1993), h. 10.
3Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Offset, 1995), h. 219.
3Sehubungan dengan hal tersebut pelaksanaan pemasaran modern dewasa ini
mempunyai peranan yang sangat besar sebagai penunjang langsung terhadap
peningkatan laba perusahaan. Oleh karena, itu untuk menarik konsumen
melakukan pembelian maka perusahaan harus bisa menerapkan suatu strategi
pemasaran yang tepat sesuai dengan kondisi pasar yang dihadapi. Keberhasilan
strategi pemasaran dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu riset, analisa pasar,
keputusan tentang produk, penetapan harga, promosi dan distribusi.
Dengan latar belakang di atas, menjadi dasar pertimbangan penulis untuk
mengetahui bagaimana pengaruh penerapan strategi pemasaran emas yang
dilakukan oleh bank sulselbar syariah makassar maka penulis memilih judul
skripsi “Pengaruh Strategi Pemasaran Emas Terhadap Volume Pembiayaan Pada
PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar.”
B. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang dan kajian teori yang telah dikemukakan di
atas, maka penulis merumuskan permasalahan dalam penelitian ini sebagai
berikut.
1. Strategi apakah yang paling tepat guna meningkatkan volume Pembiayaan
pada PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar.?
2. Bagaimana Pengaruh Strategi Pemasaran Emas terhadap Volume
Pembiayaan pada PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar.?
C. Hipotesis
Berdasarkan  uraian  yang  telah  dikemukakan  di  atas,  maka  penulis
mencoba mengemukakan  hipotesis  yang  akan  dijadikan  acuan  dalam
4memecahkan pokok permasalahan yaitu: “Diduga strategi growth (perkembangan)
yang diterapkan PT. Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar  sudah tepat dalam
mendukung pencapaian tujuan peningkatan volume pembiayaan perusahaan”.
D. Tinjauan Pustaka
Kajian  pustaka yang dimaksud dalam skripsi ini bertujuan untuk
memberikan penjelasan masalah pokok yang dibahas dengan teori yang ada di
dalam buku dan hanya mengacu pada “Pengaruh Strategi Pemasaran Emas
Terhadap Volume Pembiayaan pada PT Bank Sulselbar Syariah Cabang
Makassar.” Adapun buku-buku yang dapat dijadikan acuan untuk pembahasan
selanjutnya adalah sebagai berikut:
1. Anastasia Diana dan Fandy Tjiptono, dalam bukunya “Prinsip dan
Dinamika Pemasaran.
2. Stewarth dalam Bukunya “Perencanaan dan Strategi Pemasaran”
mengemukakan bahwa Pemasaran adalah proses dalam masyarakat
dengan struktur permintaan akan barang ekonomi dan jasa-jasa
diantisipasi, diluaskan dan dipenuhi melalui konsepsi, promosi pertukaran
dan distribusi fisik dari barang-barang dan jasa-jasa tersebut.4
3. Philip kotler dalam bukunya“ Manajemen Pemasaran Analisis
Perancangan dan Pengendalian” Menyatakan bahwa Bauran pemasaran
dikenal sebagai sekumpulan alat pemasaran (marketing mix) yang dapat
digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya dalam
4Stewarth, Perencanaan dan Strategi Pemasaran, Terj. Hasyim Ali (Jakarta: Akasara,
1996), h. 41.
5pasar sasaran yang terdiri dari 5p yakni, produk (product), harga (price),
distribusi (place), orang (people) dan promosi (promotion).
4. Basu Swastha dan Bambang Irawan dalam bukunya “manajemen
pemasaran modern” menyatakan bahwa Harga adalah jumlah uang
(ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk
mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya.5
5. Buchari Alma dalam bukunya “Manajemen pemasaran dan Pemasaran
Jasa” yang mengemukakan tentang tujuan pemasaran.
6. Chandra Gregorius, dalam bukunya “Strategi dan Program Pemasaran”
menyatakan bahwa Secara histories harga itu ditentukan oleh pembeli dan
penjual melalui proses tawar menawar, sehingga terjadilah kesepakatan
harga tertentu.
7. Freddy Rangkuti dalam bukunya “Analisis Swot: Teknik Membedah
Kasus Bisnis” yang mengemukakan tentang analisis swot sebagai alat
formulasi strategi.
E. Tujuan Dan Manfaat penelitian
1. Tujuan Penelitian
a. Untuk Menganalisis Pengaruh Strategi Pemasaran Emas Terhadap Volume
Pembiayaan Pada Pt Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar
b. Untuk mengetahui strategi yang paling tepat dalam meningkatkan volume
Pembiayaan pada PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar..
5Basu Swastha dan Bambang Irawan, Manajemen Pemasaran Modern (Yogyakarta:
Liberty, 2005), h. 241.
62. Manfaat Penelitian
Adapula manfaat penelitian yang diharapkan dapat dicapai yaitu:
a. Bagi peneliti, dapat menambah Pengetahuan tentang PT Bank Sulselbar
Syariah Cabang Makassar. khususnya tentang strategi pemasaran emas, dan
untuk memenuhi sebagian dari syarat guna mencapai gelar sarjana
ekonomi, serta untuk mensyiarkan nilai-nilai ajaran Islam pada masyarakat.
b. Bagi perusahaan, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan
pertimbangan sebagai Input atau kontribusi bagi manajemen PT Bank
Sulselbar Syariah Cabang Makassar
c. Bagi masyarakat, di harapkan dapat menambah pengetahuan mengenai
gadai emas syariah sehingga dapat menggunakan jasa dan produk-produk
gadai emas dan juga dapat dijadikan referensi untuk penelitian berikutnya
yang lebih baik lagi bagi civitas Universitas Islam Negeri Makassar
khususnya mahasiswa fakultas Syari’ah dan Hukum Jurusan Ekonomi
Islam.
F. Kerangka Penulisan Skripsi
Dalam penelitian ini, pembahasan dan penyajian hasil penelitian akan disusun
dengan materi sebagi berikut:
Bab 1 : Pendahuluan
Pada bab ini akan dikemukakan tentang latar belakang permasalahan, batasan
penelitian, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, serta sistematika
penulisan.
Bab II : Tinjauan Pustaka
7Pada bab ini menjelaskan pengertian dan teori-teori yang mendasari dan
berkaitan dengan pembahasan dalam skripsi ini, yang digunakan sebagai pedoman
dalam menganalisis masalah. Teori-teori yang digunakan berasal dari literatur-
literatur yang ada baik dari perkuliahan maupun dari sumber lain.
Bab III : Metode Penelitian
Pada bab ini di uraikan perihal jenis penelitian, objek dan lokasi penelitian,
jenis dan sumber data, teknik pengumpulan data, dan teknik analisis data yang
akan dipakai.
Bab IV : Hasil Penelitian dan Pembahasan
Pada bab ini berisikan gambaran umum perusahaan yang berisi tentang
sejarah singkat perusahaan, visi dan misi perusahaan, dan struktur organisasi
perusahaan. Pada pembahasan akan dibahas mengenai hasil observasi pada objek
yang dipilih sebagai tempat mendapatkan informasi serta data yang dibutuhkan.
Disini juga akan dibahas mengenai pengaruh strategi pemasaran emas Hasil
analisis ini disajikan dalam bentuk deskriptif atas semua data yang diperoleh dari
hasil observasi dengan berpedoman pada kajian pustaka.
Bab V : Penutup
Pada bab ini berisikan kesimpulan dan saran-saran yang berkaitan dengan





Strategi dalam kamus bahasa indonesia adalah ilmu siasat perang: siasat atau
akal untuk mencapai sesuatu maksud dan tujuan yang telah direncanakan.6
Istilah strategi berasal dari kata Yunani strategia (stratos = militer, dan ag =
memimpin), yang artinya seni atau ilmu untuk menjadi seorang jenderal. Konsep
ini relevan dengan situasi pada zaman dulu yang sering diwarnai perang, di mana
jenderal dibutuhkan untuk memimpin suatu angkatan perang agar dapat selalu
memenangkan perang. Strategi juga bisa diartikan sebagai suatu rencana untuk
pembagian dan penggunaan kekuatan militer dan material pada daerah-daerah
tertentu untuk mencapai tujuan tertentu. Strategi militer didasarkan pada
pemahaman akan kekuatan dan penempatan posisi lawan, karakteristik fisik
medan perang, kekuatan dan karakter sumberdaya yang tersedia, sikap orang-
orang yang menempati territorial tertentu, serta antisipasi terhadap setiap
perubahan yang mungkin terjadi.7
Di dalam pemasaran, yang diibaratkan sebagai suatu medan tempur bagi para
produsen dan para pedagang adalah strategi, maka perlu ditetapkan strategi
bagaimana memenangkan peperangan. Banyak lawan yang dihadapi dalam medan
6Muhammad Ali, Kamus Lengkap Bahasa Indonesia Modern (Jakarta: Pustaka Amani,
1996), h. 462.
7Anastasia Diana dan Fandy Tjiptono, Prinsip dan Dinamika Pemasaran (Cet. 1;
Yogyakarta: J & J Learning, 2000), h. 1.
9pasar, sebagaimana halnya musuh dalam perang militer. oleh sebab itu,
perusahaan memerlukan strategi.
Strategi ialah suatu rencana yang fundamental untuk mencapai tujuan
perusahaan. strategi adalah pola/rencana kegiatan mengenai cara bisnis bersaing,
tujuan yang ingin dicapai dan kebijakan apa yang diperlukan untuk mencapai
tujuan tersebut.  Dapat disimpulkan bahwa strategi perusahaan adalah pola
keputusan dalam perusahaan yang menentukan dan mengungkapkan sasaran,
maksud atau tujuan yang direncanakan untuk pencapaian tujuan serta merinci
jangkauan bisnis yang akan dikejar oleh perusahaan.8
2. Pengertian Pemasaran
Dalam arti kemasyarakatan Pemasaran adalah setiap kegiatan tukar-menukar
yang bertujuan untuk memuaskan keinginan manusia, sedangkan Dalam arti
bisnis pemasaran adalah sebuah system dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk
merencanakan, memberi harga, mempromosikan dan mendistribusikan jasa serta
barang-barang pemuas keinginan pasar.9
Sedangkan Pemasaran Menurut perspektif syariah adalah segala aktivitas
bisnis dalam bentuk kegiatan penciptaan nilai (value creating aktivities) yang
memungkinkan pelakunya bertumbuh serta mendayagunakan kemanfaatannya
yang dilandasi dengan kejujuran, keadilan, keterbukaan dan keikhlasan, sesuai
proses yang berprinsip pada akad bermuamalah islami.
8Buchari Alma, Manajemen pemasaran dan Pemasaran Jasa Edisi Revisi (Cet. 7;
Bandung: Alfabeta, 2005), h. 199.
9William J Stanton, Prinsip Pemasaran (Jakarta: Erlangga, 1999), h. 376.
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Pemasaran dalam fikih islam disebut wakalah atau perwakilan. Wakalah atau
wikalah berarti penyerahan, pendelegasian atau pemberian mandat. Wakalah
dapat juga didefenisikan sebagai sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan
proses penciptaan, penawaran dan perubahan values dari satu inisiator kepada
stekholders nya. Secara keseluruhan, prosesnya sesuai dengan prinsip-prinsip
muamalah dalam islam.10
3. Pengertian Strategi Pemasaran
Dalam  Kamus  Besar  Ilmu  Pengetahuan,  strategi  pemasaran merupakan
proses  pemasaran  yang  mencakup  beberapa  hal  analisis  atas kesempatan-
kesempatan,  pemilikan  sasaran-sasaran,  pengembangan  strategi,  perumusan
rencana implementasi serta pengawasan.11 Strategi  pemasaran  dapat  dipahami
sebagai  logika  pemasaran  yang dengannya unit usaha dapat mencapai tujuan
pemasaranya.12
Strategi pemasaran juga  merupakan  pernyataan  mengenai  bagaimana  suatu
merek  atau  lini  produk dapat  memenuhi  keinginan  dan  dapat  memuaskan
pelanggan.  Selain  itu pemasaran sendiri dapat diartikan sebagai seleksi atas pasar
sasaran, menentukan posisi bersaingan dan pengembangan suatu bauran
pemasaran yang efektif untuk mencapai dan melayani klien yang dipilih.13
Beberapa  strategi  pemasaran  diterapkan  akan  mampu  menembus  pasar,
10Abdullah Amrin, Asuransi Syariah: Keberadaan dan Kelebihanya di Tengah Asuransi
Konvensional (Jakarta: Alex Media Komputindo, 2006), h. 207.
11Save M. Dagum, Kamus Besar Ilmu Pengetahuan, (Cet. 1; Yogyakarta:BPFE, 1994), h.
124.
12Philip Kotler dan Paul N. Blomm, Teknik dan Strategi Pemasaran Jasa Profesional,
(Jakarta: Intermedia, 1995),  h. 27
13Kotler dan Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Edisi. 2; Jakarta: Erlangga, 1997),
h.3
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mengembangkan pasar, mengembangkan produk, diversifikasi, biaya murah dan
pemfokusan pasar.14
4. Unsur-Unsur Utama Pemasaran
Unsur-unsur utama pemasaran dapat di klasifikasikan menjadi tiga unsur utama,
yaitu:
a. Unsur Strategi Persaingan
Unsur strategi persaingan dapat di kelompokkan menjadi tiga unsur yaitu :
 Segmentasi pasar
Segmentasi pasar adalah tindakan mengidentifikasi dan membentuk
kelompok pembeli atau konsumen secara terpisah. Masing-masing segmen
konsumen ini memiliki karakteristik, kebutuhan produk, dan bauran
pemasaran tersendiri. Variabel utama yang mungkin dipergunakan dalam
segmentasi pasar  konsumen  adalah: Segmentasi  Geografik,  yaitu
membagi  pasar menjadi beberapa unit secara geografik atau membagi
pasar berdasarkan wilayah  tertentu,  seperti  Negara,  regional,  kota,
kabupaten, kecamatan, atau  lainnya.15
 Targeting
Targeting adalah suatu tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar
yang akan di masuki
 Positioning
14Bastio Swasta, Manajemen Pemasaran Modern, (Cet. 2; Yogyakarta: Liberty, 1990),
h.32-40
15Kasmir, Pemasaran Bank (Jakarta: Kencana, 2004), h. 115-116.
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Adalah penetepan posisi pasar. Tujuan positioning ini adalah untuk
membangun dan mengkomunikasikan keunggulan bersaing produk yang
ada di pasar ke dalam benak konsumen.
b. Unsur Taktik Pemasaran
Terdapat dua unsur taktik pemasaran, yaitu :
 Diferensiasi, yang berkaitan dengan cara membangun strategi pemasaran
dalam berbagai aspek di perusahaan. Kegiatan membangun strategi
pemasaran inilah yang membedakan diferensiasi yang dilakukakan suatu
perusahaan dengan yang dilakukan oleh perusahaan lain.
 Bauran pemasaran, yang berkaitan dengan kegiatan-kegiatan mengenai
produk, harga, promosi dan tempat.
c. Unsur Nilai Pemasaran
Nilai pemasaran dapat dikelompokkan menjadi tiga, yaitu:
 Merek atau brand, yaitu nilai yang berkaitan dengan nama atau nilai yang
dimiliki dan melekat pada suatu perusahaan.
 Pelayanan atau service, yaitu nilai yang berkaitan dengan pemberian jasa
pelayanan kepada konsumen. Kualitas pelayanan kepada konsumen ini
perlu terus-menerus ditingkatkan.
 Proses, yaitu nilai yang berkaitan dengan prinsip perusahaan untuk
membuat setiap karyawan terlibat dan memiliki rasa tanggung jawab
dalam proses memuaskan konsumen, baik secara langsung maupun secara
tidak langsung.16
16Freddy Rangkuti, op. cit h. 48.
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5. Tujuan Pemasaran
Tujuan pemasaran adalah apa yang ingin kita capai, sebuah tujuan pemasaran
memperhatikan keseimbangan antara produk dan target pasar. Ini berhubungan
dengan produk apa yang kita jual pada pasar tertentu supaya meningkatkan
volume penjualan, memberikan kepuasan kepada pelangzdvgan, dan
memaksimalkan laba.17Adapun tujuan umum pemasaran bank adalah :
a.  Memaksimumkan  konsumsi  atau  dengan  kata  lain  memudahkan  dan
merangsang  konsumsi,  sehingga  dapat  menarik  nasabah  dalam  membeli
produk yang ditawarkan bank secara berulang-ulang.
b.  Memaksimumkan  konsumen  melalui  berbagai  pelayanan  yang  diinginkan
nasabah.
c.  Memaksimumkan  pilihan  (ragam  produk)  dalam  arti  bank  menyediakan
berbagai jenis produk bank sehingga nasabah memiliki pilihan pula.
d.  Memaksimumkan  mutu  hidup  dengan  memberikan  berbagai  kemudahan
kepada nasabah dan menciptakan iklim yang efisien.18
Dengan  demikian  tujuan  pemasaran  bukan  saja  tercapainya  kepuasan
konsumen  namun  juga  bagi  perusahaan.  Tujuan  kegiatan  pemasaran
bukanlah sederhana dan sepihak (untuk kepuasan konsumen saja), tetapi tujuan
sebenarnya adalah  demi  kepentingan  perusahaan  juga.  Konsumen  yang  puas
karena kebutuhanya terpenuhi aka menguntungkan perusahaan. Dengan kata lain,
tujuan perusahaan akan dicapai melalui pencapaian tujuan konsumen.
17Ahmad Subagyo, Marketing In Busisness, edisi pertama (Jakarta: Mitra Wacana Media,
2010), h. 311.
18Kasmir, Manajemen Perbankan, (Cet. 2; Jakarta: PT. Raja Grapindo Persada, 2001), h.
171
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6. Jenis-Jenis Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran secara umum, dapat dibedakan menjadi tiga jenis strategi
pemasaran yang dapat ditempuh perusahaan yaitu:
1. Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar (Undifferentiated
marketing).
2. Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar  (Differentiated marketing).
3. Strategi pemasaran yang terkonsentrasi (Concentrated Marketing).
Untuk lebih jelasnya ketiga jenis strategi pemasaran di atas dapat diuraikan
sebagai berikut:
1. Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar (Undifferentiated
marketing). Dengan strategi ini, perusahaan menganggap pasar sebagai
suatu  keseluruhan, sehingga perusahaan hanya memperhatikan kebutuhan
konsumen secara umum.
2. Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar (Differentiated
marketing). dengan strategi ini, perusahaan hanya melayani kebutuhan
beberapa kelompok konsumen tertentu dengan jenis produk tertentu pula
Jadi perusahaan atau produsen menghasilkan dan memasarkan produk
yang berbeda-beda untuk tiap segmen pasar.
3. Strategi pemasaran yang terkonsentrasi (Concentrated marketing). dengan
strategi ini, perusahaan mengkhususkan pemasaran produknya dalam
beberapa segmen pasar, dengan pertimbangan keterbatasan sumberdaya
perusahaan..19
19Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Rajawali, 2008), h. 179.
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B. Etika Pemasaran dalam Islam
Dewasa ini sering kita jumpai cara pemasaran yang tidak etis, curang dan
tidak professional. Kiranya perlu dikaji bagaimana akhlak kita dalam kegiatan
ekonomi secara keseluruhan. Atau lebih khusus lagi akhlak dalam pemasaran
kepada masyarakat dari sudut pandangan Islam. Kegiatan pemasaran
seharusnya dikembalikan pada karakteristik yang sebenarnya. Yakni religius,
beretika, realistis dan menjunjung tinggi nilai-nilai kemanusiaan. Inilah yang
dinamakan marketing syariah, dan inilah konsep terbaik marketing untuk hari
ini dan masa depan.
Rasulullah SAW telah mengajarkan pada umatnya untuk berdagang
dengan menjunjung tinggi etika keislaman. Dalam beraktivitas ekonomi, umat
Islam dilarang melakukan tindakan bathil. Namun harus melakukan kegiatan
ekonomi yang dilakukan saling ridho, sebagaimana firman Allah SWT dalam
QS. An-Nisaa: 29
ﺎَﮭﱡَﯾأ َﺎﯾ َنﻮَُﻜﺗ َْنأ ﱠﻻِإ ِﻞِطَﺎﺒْﻟِﺎﺑ ْﻢُﻜَﻨْﯿَﺑ ْﻢُﻜَﻟاَﻮَْﻣأ اُﻮﻠُْﻛَﺄﺗ َﻻ اُﻮﻨَﻣآ َﻦﯾِﺬﱠﻟا ﺎَھ
 ﱠنِإ ۚ ْﻢُﻜَُﺴﻔَْﻧأ اُﻮُﻠﺘَْﻘﺗ َﻻَو  ْۚﻢُﻜْﻨِﻣ ٍضاََﺮﺗ ْﻦَﻋ ًةَرﺎَﺠِﺗ﴿ ﺎًﻤﯿِﺣَر ْﻢُﻜِﺑ َنﺎَﻛ َ ﱠ٢٩﴾
Terjemahnya:
Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta sesamu
dengan jalan yang bathil, kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan
suka sama suka di antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu,
sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu. (QS. An-Nisaa: 29)20
20Departemen Agama Ri, Al-qur’an dan terjemahnya (Bandung: PT Syaamil Cipta
Media, 2006), h. 83.
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Dalam Islam terdapat sembilan macam etika (akhlak) yang harus dimiliki
seorang tenaga pemasaran. Yaitu:
(1) Memiliki kepribadian spiritual (taqwa).
(2) Berkepribadian baik dan simpatik (shiddiq).
(3) Berlaku adil dalam berbisnis (al-’adl)
(4) Melayani nasabah dengan rendah hati (khitmah)
(5) Selalu menepati janji dan tidak curang (tahfif)
(6) Jujur dan terpercaya (amanah).
(7) Tidak suka berburuk sangka.
(8) Tidak suka menjelek-jelekkan
(9) Tidak melakukan suap (risywah).
Selain sembilan etika tersebut, marketer syariah harus menghindari hal-hal
sebagai berikut:
(1) Tidak adil dalam penentuan tarif dan uang pertanggungan
(2) Melakukan transaksi terhadap produk yang mengandung unsur maisar,
gharar, dan riba maisar, transaksi tadlis.
(3) Khianat atau tidak menepati janji
(4) Menimbun barang untuk menaikkan harga
(5) Menjual barang hasil curian dan korupsi
(6) Sering melakukan sumpah palsu atau sering berdusta
(7) Melakukan penekanan dan pemaksaan terhadap pelanggan
(8) Mempermainkan harga
(9) Mematikan pedagang kecil
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(10) Melakukan monopoli’s rent seeking atau ikhtikar
(11) Tallaqi rukban
(12) Melakukan suap atau sogok untuk melancarkan kegiatan bisnis (riswah)
(13) Melakukan tindakan korupsi ataupun money laundry.21
C. Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
1. Pengertian Marketing Mix
Marketing mix adalah kombiansi dari empat variabel atau kegiatan yang
merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan yaitu: produk, struktur harga,
kegiatan promosi, dan sistem distribusi.22 Selain itu, Bauran pemasaran juga
dikenal sebagai sekumpulan alat pemasaran (marketing mix) yang dapat
digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya dalam pasar
sasaran, yang terdiri dari produk (product), harga (price), distribusi (place), orang
(people), dan promosi (promotion).23
2. Variabel-variabel Marketing Mix
Dalam strategi pemasaran, perusahaan harus memperhatikan yang disebut
dengan bauran Pemasaran dimana perusahaan yang menghasilkan produk harus
memperhatikan 4p sedangkan untuk perusahaan pengasil jasa ditambah dengan
4p+3p yakni:
a. Product (Produk)
Produk merupakan bentuk penawaran organisasi yang ditujukan untuk mencapai
tujuan organisasi melalui pemuasan kebutuhan dan keinginan pelanggan.
21http://majalah.pengusahamuslim.com (30 Mei 2013).
22 Swasta dan William J. Stanton, Prinsip Pemasaran (Jakarta: Erlangga, 2002), h. 78.
23Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Analisis Perancangan dan Pengendalian, Edisi
kelima (Cet. 2; Jakarta: Erlangga, 1997), h. 97.
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b. Price/Pricing (Harga)
Keputusan bauran harga berkenanaan dengan kebijakan stretegi dan taktis, seperti
tingkat harga, struktur diskon, syarat pembayaran dan tingkat diskriminasi harga
diantara berbagai kelompok pelanggan.
c. Promotion (Promosi)
Bauran promosi tradisional meliputi berbagai metode untuk mengkomunikasikan
manfaat produk maupun jasa.
d. Place (Tempat)
Keputusan distribusi menyangkut kemudahan akses terhadap produk atau jasa
bagi para pelanggan potensial. Keputusan ini meliputi lokasi fisik.
e. People (Orang)
Bagi sebagian besar jasa, orang merupakan unsur vital. Dalam organisasi jasa,
setiap orang memiliki dampak langsung bagi output yang diterima oleh
pelanggan. Sumber daya harus mempunyai kemampuan akan pengenalan produk
(product knowledge) secara mantap, sehingga dapat memberikan pelayanan yang
maksimal kepada konsumen.
f. Physical Evidance (Bukti Nyata)
Karakteristik “tak dapat disentuh/dirasakan” menyebabkan pelanggan potensial
tidak bisa menilai suatu jasa sebelum mengkonsumsinya. Ini menyebabkan resiko
dipersepsikan konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Bukti fisik ini
bisa dalam berbagai bentuk. Misalnya brosur, gedung, dan penampilan karyawan.
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g. Process (Proses)
Proses produk atau operasi merupakan faktor penting bagi konsumen dengan
tingkat kontak pelayanan tinggi. Dalam bisnis jasa operasi terkait erat dan sulit
dibedakan dengan tegas.
D. Promotional Mix
Yang dimaksud Promotional Mix adalah kombinasi strategi yang paling baik
dari variabel-variabel periklanan, personal selling, dan alat promosi yang lain,
yang kesemuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan. Dari
definisi dapat disimpulkan bahwa variabel Promotional Mix ada empat yaitu :
1. Periklanan
Periklanan merupakan bentuk komunikasi non individu dengan sejumlah
biaya dengan media tertentu yang dilaksanakan oleh perusahaan, organisasi non
laba ataupun para individu. Adapun tujuan utama periklanan adalah meningkatkan
permintaan atas produk yang ditawarkan. Sedangkan manfaat periklanan adalah :
a.   Memungkinkan penjual untuk berkomunikasi dengan banyak orang sekaligus.
b. Memungkinkan penjual untuk menyebarkan informasi tentang produk dan
perusahaan.
c. Memungkinkan penjual untuk mendramatisir perusahaan dan produknya
melalui penguunaan cetakan, suara dan warna yang menarik perhatian
2. Personal Selling
Personal Selling merupakan usaha untuk memperkenalkan suatu produk
melalui komunikasi langsung (tatap muka) agar konsumen tertarik untuk membeli
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produk yang ditawarkan. Sebagai salah satu variabel dari promosi personal selling
memungkinkan penjual untuk :
a. Mengadakan hubungan langsung dengan calon pembeli sehingga penjual lebih
dapat mengamati karakteristik beserta kebutuhan pembeli.
b. Memperoleh tanggapan dari calon pembeli.
c. Membina berbagai macam hubungan dengan pembeli baik dalam hubungan
bisnis maupun persahabatan yang erat. Jadi, dalam personal selling terjadi
interaksi langsung, saling bertemu muka antara pembeli dengan penjual, sehingga
dapat diketahui secara langsuing keinginan, perilaku dan motif pembelian dari
konsumen, sekaligus dapat melihat reaksi konsumen. Dengan demikian perubahan
dapat lebih segera mengadakan penyesuaian-penyesuaian.
3. Publisitas
Publisitas adalah sejumlah informasi tentang seseorang, barang, atau
organisasi yang disebarluaskan ke masyarakat melalui media tanpa dipungut
biaya, ataupun tanpa pengawasan dari sponsor. Bila dibandingkan dengan alat
promosi yang lain, publisitas memiliki beberapa kebaikan antara lain :
a. Lebih dapat dipercaya, sebab berupa suatu berita bukan iklan
b. Dapat menjangkau orang-orang yang tidak mau membaca iklan
c. Jauh lebih murah, karena tanpa biaya
d. Dapat ditempatkan pada halaman depan dari sebuah surat kabar atau pada
posisi lain yang menyolok.24
4. Promosi penjualan
24Basu Swasta, op.,cit., h. 273.
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Promosi penjualan merupakan kegiatan pemasaran selain personal selling,
periklanan dan publisitas yang mendorong efektifitas pembelian konsumen dan
pedagang dengan menggunakan alat seperti peragaan, pameran, demonstrasi dan
sebagainya. Berikut adalah metode-metode promosi penjualan :
a. Pemberian contoh barang secara cuma-cuma, ini merupakan salah satu alat
promosi penjualan yang dianggap paling mahal tapi juga paling efektif.
b. Kupon berhadiah, cara ini sangat efektif karena membuat orang mudah tertarik.
c. Rabat, merupakan pengurangan harga yang diberikan kepada pembeli
d. Potongan harga
e. Peragaan, memamerkan barang-barang pada waktu tertentu, tempat dan situasi
tertentu.25
E. Pengertian dan Fungsi Pembiayaan
Istilah pembiayaan pada dasarnya lahir dari pengertian I believe, I trust,
yaitu saya percaya atau saya menaruh kepercayaan. Perkataan pembiayaan yang
artinya kepercayaan (trust) yang berarti bank menaruh kepercayaan kepada
seseorang untuk melaksanakan amanah yang diberikan oleh bank selaku shahibul
maal. Dana tersebut harus digunakan dengan benar, adil dan harus disertai dengan
ikatan dan syarat yang jelas  serta saling menguntungkan bagi kedua belah pihak.
Sebagaimana firman Allah dalam surah An-Nisa ayat 29 :
 َنﻮَُﻜﺗ َْنأ ﱠﻻِإ ِﻞِطَﺎﺒْﻟﺎِﺑ ْﻢُﻜَﻨْﯿَﺑ ْﻢُﻜَﻟاَﻮَْﻣأ اُﻮﻠُْﻛَﺄﺗ َﻻ اُﻮﻨَﻣآ َﻦﯾِﺬﱠﻟا ﺎَھﺎَﮭﱡَﯾأ َﺎﯾ ْﻦَﻋ ًةَرﺎَﺠِﺗ
 ٍضاََﺮﺗ﴿ ﺎًﻤﯿِﺣَر ْﻢُﻜِﺑ َنﺎَﻛ َ ﱠ  ﱠنِإ ۚ ْﻢُﻜَُﺴﻔَْﻧأ اُﻮُﻠﺘَْﻘﺗ َﻻَو ۚ ْﻢُﻜْﻨِﻣ٢٩﴾




Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta sesamu
dengan jalan yang bathil, kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan
suka sama suka di antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu,
sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu. (QS. An-Nisaa: 29)26
Pembiayaan secara umum memiliki fungsi sebagai berikut :
a. Meningkatkan daya guna uang
Yakni para penabung  menyimpang uangnya di bank dalam bentuk tabungan,
giro, dan deposito. Uang tersebut dalam persentase tertentu ditingkatkan
kegunaannya oleh bank guna suatu peningkatan produktivitas.
b. Meningkatkan daya guna barang
Produsen dengan bantuan pembiayaan bank dapat mengubah bahan mentah
menjadi bahan jadi sehingga utility dari bahan tersebut meningkat. Misalnya
peningkatan utility kelapa menjadi kopra dan selanjutnya menjadi minyak kelapa.
c. Meningkatkan peredaran uang
d. Meninimbulkan kegairahan berusaha
e. Stabilitas ekonomi
Dalam ekonomi yang kurang sehat langkah-langkah stabilitas pada dasarnya
di arahkan pada usaha-usaha seperti:
1. Pengendalian inflasi
2. Peningkatan ekspor
3. dan pemenuhan kebutuhan-kebutuhan pokok rakyat.27
26Departemen Agama Ri, Al-qur’an dan terjemahnya (Bandung: PT Syaamil Cipta
Media, 2006), h. 83.
27Veithzal Rivai dan Arviyan Arifin, Islamic bankiing: sebuah teori konsep dan aplikasi
(Jakarta: Bumi Aksara, 2010), h. 682.
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F. Analisis SWOT Sebagai Alat Formulasi Strategi
Untuk membuat suatu rencana kita harus mengevaluasi faktor ekstern maupun
faktor internal. Analisis faktor-faktor haruslah menghasilkan adanya kekuatan
(strength) yang dimiliki oleh suatu organisasi, serta mengetahui kelemahan
(kelemahan) yang terdapat pada organisasi itu. Sedangkan analisis terhadap faktor
eksternal harus dapat mengetahui kesempatan (opportunity) yang terbuka bagi
organisasi serta dapat mengetahui pula ancaman (treath) yang dialami oleh
organisasi yang bersangkutan, Analisis untuk mengetahui strength, weaknesses,
opportunity, dan treath sering disebut analisis SWOT yang merupakan singkatan
dari keempat hal tersebut
Setelah kita mengetahui kekuatan, kelemahan, kesempatan yang terbuka, serta
ancaman-ancaman yang dialaminya, maka kita dapat menyusun suatu rencana
atau strategi yang mencakup tujuan yang telah ditentukan. Rencana strategi
tersebut kemudian haruslah kita terjemahkan ke dalam rencana-rencana
operasional yang mencantumkan adanya target-target yang harus kita
capai.Kemudian rencana operasional itu harus kita terjemahkan ke dalam satu
satuan uang yang menjadi anggaran operasional.
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Konsep dasar pendekatan SWOT tampaknya sederhana, yaitu apabila kita
dapat mengetahui kekuatan (strength) dan kelemahan (weakness) organisasi kita
dan mengetahui peluang (opportunity) dari luar organisasi yang menguntungkan
serta ancaman (treath) di dalam organisasi yang merugikan organisasi atau
perusahaan, matriks SWOT menggunakan beberapa strategi, yaitu:
1. Strategi S.O, yaitu memanfaatkan peluang yang ada dengan keunggulan
organisasi (comparative advantage comparative)
2. Strategi S.T, yaitu memobilisasi beberapa keunggulan untuk mencapai sasaran
(mobilization)
3. Strategi W.O, yaitu memilih faktor mana yang dipacu dan faktor mana yang
ditunda(investmen/divestmen)
4. Strategi W.T, yaitu perlu kehati-hatian atau kewaspadaan dalam mencapai
sasaran (damage control).
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1. Matriks Faktor Strategi Eksternal
Sebelum membuat matrik faktor strategi eksternal, kita perlu mengetahui terlebih
dahulu Faktor Strategi Eksternal (EFAS). Berikut ini adalah cara-cara penentuan
Faktor Strategi Eksternal (EFAS) :
a. Susunlah dalam kolom 1 (5 sampai dengan 10 peluang dan ancaman).
b. Beri bobot masing-masing faktor dalam kolom 2, mulai dari 1,0 (sangat
penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting). Faktor-faktor tersebut kemungkinan
dapat memberikan dampak pada faktor strategis.
c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor denagan
memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor) berdasarkan
pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang bersangkutan.
Pemberian nilai rating untuk faktor peluang bersifat positif (peluang yang semakin
besar diberi rating +4, tetapi jika peluangnya kecil, diberi rating +1). Pemberian
nilai rating ancaman adalah kebalikannya. Misalnya, jika nilai ancamannya sangat
besar, ratingnya adalah 1. Sebaliknya, jika nilai ancamannya sedikit ratingnya 4.
d. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk memperoleh
faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor pembobotan untuk
masing-masing faktor yang nilainya bervariasi mulai dari 4,0 (outstanding)
sampai dengan 1,0 (poor).
e. Gunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau catatan mengapa faktor-
faktor tersebut dipilih dan bagaimana skor pembobotannya dihitung.
f. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total skor
pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini menunjukkan
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bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor strategis
eksternalnya. Total skor ini dapat digunakan untuk membandingkan perusahaan
ini dengan perusahaan lainnya dalam kelompok industri yang sama.28
1. Matriks Faktor Strategi Internal
Setelah faktor-faktor strategi internal perusahaan diidentifikasikan, suatu
tabel IFAS (Internal Factors Analysis Summary)disusun untuk merumuskan
faktor-faktor strategi internal tersebut dalam kerangka Strenght and Weakness
perusahaan. Tahapnya adalah :
a. Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan perusahaan
dalam kolom 1.
b. Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengan skala mulai dari 1,0
(paling penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting), berdasarkan pengaruh
faktor-faktor tersebut terhadap posisi strategis perusahaan. (Semua bobot
tersebut jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00).
c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan
memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor),
berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang
bersangkutan. Variabel yang bersifat positif (semua variabel yang masuk
kategori kekuatan) diberi nilai +1 sampai dengan +4 (sangat baik) dengan
membandingkan rata industri atau dengan pesaing utama. Sedangkan variabel
yang bersifat negatif kebalikanya. Contohnya jika kelemahan besar sekali
28Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis (Jakarta: Gramedia Pustaka
Utama, 1997), h. 22.
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dibandingkan dengan rata-rata industri yang nilainya adalah 1, sedangkan jika
kelemahan dibawah rata-rata industri, nilainya adalah 4.
d. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk
memeperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor
pembobotan untutk masing-masing faktor yangnilainya bervariasi mulai dari
4,0 (outsanding) sampai 0,0 (poor).
e. Gunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau catatan mengapa
faktor-faktor tertentu dipilih dan bagaimana skor pembobotan dihitung.
f. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total skor
pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini menunjukkn
bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor strategis
internalnya. Total skor ini dapat digunakan untuk membandingkan perusahaan
ini dengan perusahaan lainnya dalam kelompok industri yang sama.29
Penelitian menunjukkan bahwa kinerja perusahaan dapat ditentukan oleh
kombinasi faktor internal dan eksternal. Kedua faktor tersebut harus
dipertimbangkan dalam analisis SWOT. SWOT adalah singkatan dari lingkungan
Internal Strengths dan Weakness serta lingkungan eksternal Opportunities dan
Threats yang dihadapi dunia bisnis. Analisis SWOT membandingkan antara
faktor eksternal Peluang (opportunities) dan Ancaman (threats) dengan faktor
internal Kekuatan (strengths) dan Kelemahan (weaknesses).












Kuadran I : Ini merupakan situasi yang sangat menguntungkan. Perusahaan
tersebut memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang
yang ada. Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung
kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth oriented strategy).
Kuadran 2 : Meskipun menghadapi berbagai ancaman, perusahaan ini masih
memiliki kekuatan dari segi internal. Strategi yang harus diterapkan adalah
menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka pangjang dengan cara
strategi diversifikasi (produk/jasa).
Kuadran 3 : Perusahaan menghadapi peluang pasar yang sangat besar, tetapi di lain
pihak, ia menghadapi beberapa kendala/kelemahan internal. Kondisi bisnis pada




perusahaan ini adalah meminimalkan masalah-masalah internal perusahaan
sehingga dapat merebut peluang pasar yang lebih. Misalnya, Apple menggunakan
stratregi peninjauan kembali teknologi yang dipergunakan dengan cara menawarkan
produk-produk baru dalam industri microcomputer.
Kuadran 4 : Ini merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan, perusahaan
tersebut menghadapi berbagai ancaman dan kelemahan internal.
Salah satu metode atau alat analisis yang digunakan untuk menyusun deskripsi
tentang faktor-faktor strategi perusahan adalah SWOT Matrix. Matrix ini dinilai
mampu menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal
yang dihadapi oleh perusahaan harus disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan
yang dimilikinya. Matriksk ini dapat menghasilkan empat kemungkinan alternative
strategik.
Setelah mengumpulkan semua informasi yang berpengaruh terhadap
kelangsungan perusahaan, tahap selanjutnya adalah memanfaatkan semua informasi
tersebut dalam model-model kuantitatif perumusan strategi. Salah satu modal yang
dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategi perusahaan adalah Matriks SWOT.30
30 Freddy Rangkuti, Strategi Promosi Yang Kreatif (Cet. 1; Jakarta: Gramedia Pustaka











































1. EFAS = Eksternal Strategic Factor Analysis
2. IFAS = Internal Strategic Factor Analysis
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3. Strategi SO
Memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang
sebesar-besarnya
4. Strategi ST
Menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk mengatasi ancaman
5. Strategi WO
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara
meminimalkan kelemahan yang ada.
6. Strategi WT
Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan berusaha
meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman.31









Hasil Penelitian/Pengamatan Pada Pelaksanaan
Strategi Pemasaran Emas PT. Bank Sulselbar




Dalam penulisan karya ilmiah suatu hal yang harus dicapai adalah keilmiahan
dari tulisan tersebut. fungsi metode adalah untuk menemukan, merumuskan,
menganalisa, maupun memecahkan masalah tertentu untuk mengungkapkan
kebenaran. Sebagaimana halnya dalam suatu penyusunan karya ilmiah, dan dalam
penyusunan skripsi harus mempunyai meteodologi tersendiri yang disesuaikan
obyek yang akan diteliti yang bersifat kualitatif dan deskriptif dalam
pengumpulan data mutlak diperlukan, dan dalam pengumpulan data, penulis
menggunakan metode-metode sebagai berikut:
A. Waktu dan Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan pada PT Bank Sulselbar Syariah Makassar. yang
beralamat di Jl. Dr. Sam Ratulangi No. 16 Makassar. Penelitian ini di laksanakan
± 1 bulan.
B. Metode Pengumpulan Data
Dalam penelitian ini digunakan dua metode pengumpulan data yaitu:
a. Kajian Pustaka (Librari Research)
Kajian pustaka yaitu metode pengumpulan data dengan cara
mempelajari, menelaah literatur buku-buku, laporan, dan dokumen-
dokumen yang relevan dengan masalah yang akan dikaji.
b. Penelitian Lapangan ( Field Research)
Penelitian lapangan dapat ditempuh dengan beberapa cara yaitu:
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1. Dokumentasi yaitu dengan mengumpulkan data dengan cara mengambil
gambar atau informasi-informasi penting dari objek penelitian.
2. Interview atau wawancara adalah metode penelitian yang dilakukan oleh
penulis langsung dengan mengadakan tanya jawab secara lisan dari
bagian strategi pemasaran mengenai data harga jual yang ditetapkan,
biaya promosi yang dikeluarkan dan volume penjualan emas.
3. Dokumentasi Penelitian ini dilakukan dengan cara memperoleh laporan
dan dokumen-dokumen lainnya yang erat hubungannya dengan objek
penelitian dan membaca literaturliteratur sebagai dasar teori yang akan
dijadikan sebagai landasan teoritis dalam penulisan skripsi.
C. Jenis dan Sumber Data
1. Jenis Data
Adapun jenis dan sumber data yang digunakan dalam penulisan ini adalah :
a. Data kuantitatif adalah data mengenai strategi pemasaran emas dan biaya
promosi yang dikeluarkan oleh PT Bank Sulselbar Syariah Makassar.
Data kualitatif yaitu data atau informasi dalam bentuk tertulis mengenai
keadaan perusahaan dan uraian tugas masing-masing bagian dalam
perusahaan.
2. Sumber Data
Sedangkan sumber data yang digunakan adalah :
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a. Data Primer
Data yang diperoleh secara langsung dari perusahaan, melalui wawancara
dengan pimpinan perusahaan, kepala bagian pemasaran, dan karyawan
yang berhubungan dengan masalah yang dibahas.
b. Data Sekunder adalah berupa dokumen-dokumen dan laporan tertulis dari
perusahaan serta informasi lain yang ada hubungannya dengan masalah
ini.
D. Teknik Analisis Data
Proses penyusunan perencanaan strategis melalui tiga tahap analisis, yaitu:
1. Tahap pengumpulan data (evaluasi faktor eksternal dan internal)
2. Tahap analisis (Matriks SWOT, Matriks Internal Eksternal)
3. Tahap pengambilan keputusan.
Tahap pengumpulan data adalah tahap yang pada dasarnya tidak hanya
sekedar kegiatan pengumpulan data tetapi juga merupakan suatu kegiatan
pengklasifikasian dan pra analisis dimana tahap ini data dibagi menjadi dua
bagian yaitu data internal dan data eksternal. Tahap analisis  adalah setelah
mengumpulkan semua informasi yang berpengaruh terhadap kelangsungan
perusahaan, tahap selanjutnya adalah memanfaatkan semua informasi tersebut
dalam model-model kuantitatif perumusan strategi, yaitu Matrik TOWS atau
Matrik SWOT dan Matrik Internal Eksternal kemudian dari hasil yang ada maka
ditentukan pengambilan keputusan yang tepat. Sebuah penelitian yang
menunjukan bahwa kinerja penjualan perusahaan hasil dari strategi pemasaran
perusahaan dapat ditentukan oleh kombinasi faktor internal dan eksternal. Kedua
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faktor tersebut harus dipertimbangkan dalam analisis SWOT. Analisis SWOT











S1 x S2 = S3










O1 x O2 = O3
T1 x T2 = T3
Total 1,0
Keterangan :
a. Bobot dari internal dan eksternal antara 0,0 sampai dengan 1,0
b. Rating dari internal dan eksternal antara 1 sampai 4





Kuadran I : Ini merupakan situasi yang sangat menguntungkan. Perusahaan
tersebut memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang
yang ada. Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung
kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth oriented strategy).
Kuadran II : Meskipun menghadapi berbagai ancaman, perusahaan ini masih
memiliki kekuatan dari segi internal. Strategi yang harus diterapkan adalah
menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka panjang dengan cara
strategi diversifikasi (produk/pasar).
Kuadran III : Perusahaan menghadapi peluang pasar yang sangat besar, tetapi di
lain pihak, ia menghadapi beberapa kendala/kelemahan internal.Fokus strategi
perusahaan ini adalah meminimalkan masalah-masalah internal perusahaan
sehingga dapat merebut peluang pasar yang lebih baik (turn Arround Strategy).
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Kuadran IV : Ini merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan,
perusahaan tersebut menghadapi berbagai ancaman dan kelemahan internal. Harus
segera mencari Strategi Bertahan (Defensif Strategy).
E. Defenisi Operasional
1. Secara etimologi Strategi di artikan sebagai taktik atau siasat, sedangkan secara
terminlogi strategi di artikan sebagai upaya bagaimana mencapai tujuan  atau
sasaran yang ditetapkan sesuai dengan keinginan.
2. Istilah pemasaran dalam bahasa inggris di kenal dengan sebutan marketing.
Asal kata pemasaran adalah market yang artinya pasar. di dalamnya tercakup
berbagai kegiatan seperti membeli, menjual, serta mendistribusikan barang atau
jasa.
3. SWOT (Strengths, Weaknesess, Opportunities, dan Threaths) adalah
pendekatan analisis untuk menentukan formulasi strategi pemasaran perusahaan di
masa mendatang.
a. Strength (Kekuatan) adalah faktor-faktor internal perusahaan yang mendukung
atau mempunyai keunggulan untuk pencapaian perkembangan pasaran.
b. Weaknesess (Kelemahan) adalah faktor-faktor internal perusahaan yang
menghambat atau membatasi perkembangan.
c. Opportunities (Peluang) adalah faktor-faktor di luar lingkungan perusahaan
yang menguntungkan dalam perkembangan.
d. Threaths (Ancaman) adalah faktor-faktor di luar lingkungan perusahaan yang
merupakan ancaman bagi perusahaan sehingga menghambat perkembangan.
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. Gambaran Umum Perusahaan
1. Sejarah Singkat PT. Bank Sulselbar Syariah Makassar
Bank Pembangunan Daerah Sulawesi Selatan didirikan di Makassar pada
tanggal 13 Januari 1961 dengan nama PT. Bank Pembangunan Daerah Sulawesi
Selatan Tenggara sesuai dengan akta Notaris No. 95 Tanggal 23 Januari 1961.
Kemudian berdasarkan Akta Notaris No.67 Tanggal 13 Juli 1961 nama PT. Bank
Pembangunan Daerah Sulawesi Selatan Tenggara diubah menjadi Bank
Pembangunan Daerah Sulawesi Selatan.
Selanjutnya dalam rangka perubahan status dari Perusahaan Daerah menjadi
Perseroan Terbatas diatur dalam Peraturan Daerah No.13 tahun 2003 tentang
perubahan status Bentuk Badan Hukum Bank Pembangunan daerah Sulawesi
Selatan dari PD manjadi PT dengan modal dasar Rp.650 milyar.
Akte Pendirian PT  telah mendapat pengesahan dari Menteri Hukum dan
HAM RI berdasarkan SK No. C-31541.HT.01.01 tanggal 29 Desember 2004
tentang Pengesahan Akta Pendirian Perseroan Terbatas Bank Pembangunan
Daerah. Perubahan status Bank Sulsel PD menjadi PT  juga diikuti dengan
perubahan logo pada tanggal 22 Desember 2005.
Dan sejak saat itu dimulailah lembaran baru perjalanan Bank Pembangunan
Daerah Sul-Sel yang menampilkan wajah baru dengan Call name Bank Sul-Sel
beserta logo baru berupa imajinatif layar terkembang yang sarat makna dan
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dinamis dalam mengiringi setiap langkah Bank Sul-Sel untuk senantiasa menjadi
Bank Kebanggaan Seluruh Masyarakat Sulawesi Selatan dan Sulawesi Barat.
Unit Usaha Syariah PT. Bank Pembangunan Daerah Sulselbar Cabang
Makassar dibentuk pada tanggal 28 April 2007 ditandai dengan pembukaan
Kantor Cabang Syariah Sengkang di Kabupaten Wajo oleh Gubernur Sulsel.
Dilanjutkan dengan pembukaan KCS (Kantor Cabang Syariah) Maros pada
tanggal 28 November 2007 Oleh Bupati Maros. Untuk KCS Makassar diresmikan
pada tanggal 30 Desember 2008 yang diresmikan oleh Sekprov Sulsel.
2. Visi, Misi dan Motto PT Bank Sulselbar Syariah Makassar
Unit Usaha Syariah PT. Bank Pembangunan Daerah Sulselbar memiliki Visi,
Misi, dan Strategi perusahaan, hal tersebut diuraikan sebagai berikut:
a. Visi Perusahaan
Menjadi Bank yang terbaik di kawasan Indonesia Timur dengan  dukungan
manajemen dan sumber daya manusia yang professional serta memberikan
nilai tambah kepada Pemda dan masyarakat.
b. Misi Perusahaan
1. Penggerak dan pendorong laju pembangunan ekonomi daerah.
2. Pemegang Kas Daerah dan atau melaksanakan penyimpangan uang
daerah.
3. Salah satu sumber pendapatan asli daerah.
c. Motto Perusahaan
Dalam rangka mengantisipasi perkembangan dunia perbankan saat ini dan akan
datang serta persaingan global, Bank Sulsel Syariah memiliki motto “Bersama
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Meraih Berkah“ artinya Bank Sulsel memiliki tekad untuk secara terus menerus
meningkatkan kinerja dan memilliki kemampuan Dalam melaksanakan tugas yang
diamanatkan stakeholder dengan penuh rasa tanggungjawab dan dedikasi yang
tinggi dalam upaya mencapai keberhasilan bersama-sama.
B. Strategi Perusahaan
Perusahaan perlu untuk memiliki strategi agar dapat mencapai visi dan misi
yang telah dirancang oleh perusahaan. Strategi dirasa penting karena dalam
strategi ini lah maka perusahaan dapat memutuskan dan mengambil keputusan
yang paling tepat serta strategi penting untuk menghadapi persaingan yang ada di
dalam pasar. Strategi juga akan menjadi senjata penting perusahaan untuk
mendapatkan pencapaian tujuan utama dari visi, misi dan motto perusahaan.
Berikut adalah strategi yang diterapkan oleh PT. Bank Sulselbar Syariah
Makassar :
1. Melakukan promosi serta mengembangkan usaha secara berkesinambungan
agar mampu bertahan dan semakin berkembang di masa yang akan datang.
2. Perbaikan layanan guna peningkatan kedekatan dengan pelanggan dan
peningkatan loyalitas pelanggan.
3. Perbaikan kinerja guna meningkatkan keunggulan operasional, penguasaan
teknologi, dan kemitraan.
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C. Struktur Organisasi dan Pembagaian Tugas PT Bank Sulselbar Syariah
Makassar
Arti Simbol :
Kemakmuran, kesuburan, kesejahteraan, penyegaran, alam, &
simbol  kehidupan.
. Corporhate, mature, elegan, stabil, konstan, kokoh,handal,
pengalaman, dapat diandalkan, wakil dari air dan langit
(harapan).
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*Sumber : PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar, 2013
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Berikut  penulis  sampaikan  ringkasan  pekerjaan  tugas  dari  masing-
masing bagian didalam struktur organisasi PT Bank Sulselbar Syariah Cabang
Makassar.
1. Dewan Pengawas Syariah
Dewan  Pengawas  Syariah  bertugas  melakuakn  penilaian  dan  pengawasan
atas produk-produk  yang  akan  ditawarkan  dalam  rangka  menghimpun  dan
menyalurkan dana dari dan untuk masyarakat, agar berjalan sesuai dengan
syariat Islam yang dituangkan dalam bentuk keputusan atau fatwa.
2. Dewan Komisaris
Dewan  Komisaris  yang  terdiri  dari  tiga  orang  atau  lebih  yang  dipinpin
oleh seorang  Komisaris  Utama  bertugas  dalam  pengawasan  intern PT
Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar, mengarahkan  pelaksanaan  yang
dijalankan  oleh  direksi  agar  tetap  mengikuti kebijakan perseroan dan
ketentuan yang berlaku.
3.  Dewan Direksi
Direksi yang terdiri dari seorang direktur utama dan seorang atau ;lebih
direktur, bertugas dan memimpin dan mengawasi kegiatan PT Bank Sulselbar
Syariah Cabang Makassar. sehari-hari sesuai dengan kebijaksanaan umum
yang telah disetujui Dewan Komisaris dalam RUPS.
4.  Manajer Marketing
Fungsi  bidang  marketing  adalah  membatu  direksi  dalam  melayani  tugas-
tugas khusunya  yang  menyangkut  bidang  marketing  dan  pembiayaan.
Mengontrol, memeriksa, meneliti dan mempertimbangkan setiap pengajuan
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pembiayaan yang diproses  oleh  Account  Office  dari  segi  kelayakan,
kelengkapan  administrasi, karakter dan lain-lain untuk diajukan dalam kredit
komite.
5.  Account Officer
Bertanggung  jawab  dalam  memasarkan  produk  bank  sesuai  syariah  dan
melaksanan  pelayanan  yang  prima  sehingga  memberikan  kontribusi
terhadapa laba  perusahaan  dengan  memperhatikan  kelancaran  dan
keamanan  atas pembiayaan yang telah diberikan.
6.  Administrasi Pembiayaan
Mengatur, mengawasi dan melaksanakan kegiatan administrasi dan
dokumentasi pemberian pembiayaan serta melakukan pembiayaan utnuk
mengamankan posisi PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar. dalam
memberikan pembiayaan sesuai dengan hukum yang berlaku.
7.  Manajer Oprasional
Fungsi  bidang  oprasional  adalah  sebagai  aparat  manajemen  yang
ditugaskan membantu direksi dalam melakukan tugas-tugas dibidang
oprasional bank. Fungsi tersebut meliputu aspek-aspek kualitatif dan
quantitatife secara efisien dan efektif dalam  rangka  pelaksanaan  dan
pengamanan  pelayanan  jasa-jasa  perbaankan berdasarkan  sistem  dan




Melaksanakan  seluruh  aktifitas  yang  berhubungan  dengan  kas,  mengatur
dan bertanggung  jawab  atas  semua  pelaksanaan  administrasi  dan  laporan
perincian kas setiap hari.
9. Bagian Deposito
Bertanggung  jawab  atas  semua  pengadministrasian  deposito  yang  baru
maupun yang lama dan memantau rekening deposito yang akan jatuh tempo.
bertanggung jawab  atas  kecocokan  pencatatan  transaksi  dengan transaksi
tunai  yang  terjadi dibagian teller.
10. Bagian Pembukuan
Bertanggung  jawab  atas  kelengkapan  data,  bukti-bukti  mutasi  dan
kebenaran pencatatan  transaksi  sesuai  dengan  prinsip  akuntasi  syariah
serta  membuat laporan  keuangan  utnuk  internal  bank  maupun  pihak  luar
(  Bank  Indonesia, Kantor Pajak dan lain-lain) tepat pada waktunya.
11. Customer Service
Melayani  nasabah  atau  calon  nasabah  dalam  memberikan  informsi  yang
diperlukan  untuk  bisa  lebih  mengetahui  tentang PT Bank Sulselbar
Syariah Cabang Makassar. tersebut  dan  tentang produk-produk yang
ditawarkan  (tabungan, deposito, pembiayaan) dan informasi lainya yang
diperlukan (misalnya saldo tabungan).
12. Suport Pembiayaan dan Administrasi Personalia
Personalia  adalah pembantu direksi  dibidang  kepegawaian  dan
melaksankan  kegiatan  yang berhubungan  dengan  aspek  hukum  berkenaan
dengan  pembiayaan  antara  lain legalitas  jaminan,  bertanggung  jawab  atas
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keamanan  jaminan  serta  melakukan peningkatan  akad pembiayaan.  Fungsi
tersebut meliputi administrasi personalia, perlengkapan dan layanan lainya
dibidang legalitas dan personalia.
13. Bagian sarana dan Umum
Mencatat  semua  penerimaan  dan  pengeluaran  persedian  kantor  ke  dalam
kartu persediaan  berdasarkan bukti-bukti  penerimaan  dan  pengembalian
untuk mengetahui serta membuat laporan akhir bulan. Mengurus dan
menyediakan atau membeli barang untuk keperlua kantor atau pegawai yang
meliputi barang-barang cetakan atau tulis-menilis, perlatan listrik, air,
kendaran dan lain-lain.
14. Internal Control Audit
Menjaga  kekayaan  bank  melalui  pengawasan,  pemeriksaan  maupun
sistem monitoring  yang  telah  diprogramkan  dan  melaporkan  jalanya
sistem  prosedur pada semua bagian apakah telah sesuai dengan kebijakan
bank.
D. Analisis dan Strategi Pemasaran Produk Gadai Emas PT Bank Sulselbar
Syariah Cabang Makassar
Syariat merupakan nilai utama yang menjadi payung strategis maupun teknis
organisasi  bisnis.  Dengan  kendali  syariat,  bisnis bertujuan  untuk  mencapai
empat hal utama yaitu:
a. Target hasil: profit-materi dan benefit-nonmateri.
Tujuan perusahan harus tidak hanya untuk mencari profit ( qimah madiyah
atau  nilai  materi)  setinggi-tinginya,  tetapi  harus  dapat  memperoleh  dan
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memberikan  benefit  (keuntungan  atau  manfaat)  nonmateri.  Benefit  yang
dimaksudkan tidaklah semata memberikan manfaat kebendaan, tetapi juga
dapat
bersifat  non  materi.  Dengan  kata  lain,  ketika  melakukan  suatu  aktivitas
harus disertai dengan kesadaran hubungannya dengan Allah SWT.
b. Pertumbuhan terus meningkat.
Jika profit materi dan benefit nonmateri telah diraih sesuai dengan target,
perusahaan  akan  mengupayakan  pertumbuhan  atau  kenaikan  terus
menerus  dari setiap profit dan benefitnya.
c. Keberlangsungan dalam waktu selama mungkin.
Belum sempurna orientasi manajeman suatu perusahan bila hanya berhenti
pada  pencapaian  target  hasil  dan  pertumbuhan.  Perlu  diupayakan  terus
agar pertumbuhan target hasil dapat dijaga dalam kurun waktu lama.
d. Keberkahan atau keridhaan Allah SWT.
Faktor  keberkahan  atau  orientasi  untuk  menggapai  ridha  Allah  SWT
merupakan  puncak  kebahagian  hidup  manusia  muslim.  Para  pengelola
bisnis perlu  mematok  orientasi  senantiasa  berada di  dalam  koridor  syariat
yang menjamin diraihnya keridhaan Allah SWT.32
Setelah mengumpulkan semua informasi yang berpengaruh terhadap
kelangsungan ke arah lebih maju PT. Bank Sulselbar Syariah adalah dengan
memanfaatkan semua informasi tersebut ke dalam model-model kuantitatif
perumusan strategi dan sebaiknya menggunakan beberapa model sekaligus, agar
32Muhammad Ismail Yusanto dan Muhammad Karebet Widjajakusuma, Menggagas
Bisnis Islam, (Cet. 1; Jakarta: Gema Insani Press, 2002), h. 18
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E. Analisis Deskriptif Strategi Pemasaran Gadai Emas
Setiap perusahaan, baik yang bergerak di bidang produk ataupun jasa,
mempunyai tujuan untuk tetap hidup dan berkembang, tujuan tersebut dapat
dicapai melalui upaya untuk dapat mempertahankan dan meningkatkan tingkat
keuntungan atau laba operasional perusahaan. Hal ini dapat dilakukan, jika
perusahaan dapat mempertahankan dan meningkatkan penjualan produk atau jasa
yang mereka produksi. Dengan melakukan penerapan strategi pemasaran yang
akurat melalui pemanfaatan peluang dalam meningkatkan pembiayaan, sehingga
posisi atau kedudukan perusahaan di pasar dapat ditingkatkan atau dipertahankan.
Seperti diketahui strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh terpadu dan
menyatu di bidang pemasaran yang memberikan paduan tentang kepentingan
yang akan dijalankan untuk mencapai tujuan pemasaran
Untuk menganalisa pemasaran PT. Bank Sulselbar Syariah Makassar konsep
yang dianggap efektif adalah dengan menggunakan konsep Marketing Mix P7,
yaitu: Product, Price, Promotion, Place, Human Resource, Physical Evidence, dan
Process. berikut uraian analisis dan unsur-unsur Marketing Mix pada PT. Bank
Sulselbar Syariah Makassar yakni sebagai berikut:
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a. Analisa Strategi Produk
1. Karakterisitik Produk
a. Akad yang digunakan yaitu akad ijaroh (sewa). Barang yang bisa
dijadikan agunan atau jaminan gadai yaitu EMAS berupa perhiasan
emas, koin emas (uang emas), dan emas batangan kadar emas murni
mininal 17 karat.
b.  Jenis  warna  emas  meliputi  emas  merah,  emas  kuning  dan  emas
putih.
2. Pelayanan yang prima
a) Karyawan PT Bank Sulselbar Syariah selalu menjaga etika dan
keramahan sehingga nasabah merasa nyaman.
b) Membuka  layanan  istimewa  dikhususkan  untuk produk gadai emas.
c) Memiliki rasa toleransi yang tinggi dalam menghadapi setiap nasabah.
3.  Mengembangkan SDM yang berkualitas
a)  Staf ahli yang berkopeten di bidang gadai, sehingga bisa bekerja
dengan maksimal.
b)  Pengiriman  karyawan  untuk  mengikuti  pelatihan  dan  seminar
untuk menjadi anggota pada asosiasi profesional.
4.  Sarana dan prasarana yang mendukung
a)  Mempunyai  ruang  tersendiri  khusus  produk  gadai  emas,  sehingga
nasabah merasa aman dan nyaman.
b)  System komputerisasi yang berbasis komputer dengan system on-line.
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c)  Barang  jaminan  di  simpan  dengan  baik  di  tempat  khusus  yaitu
Khasanah, dan menggunakan sistem penomoran, sehingga barang
tidak akan  tertukar  dengan  yang  lainya  dan  terhindar  dari
pengaruh  cuaca atau binatang pengerat sehingga barang jaminan akan
utuh.
d) Barang  jaminan  di  asuransikan  sehingga  nasabah  akan  merasa
aman dan terjamin
b. Analisa Promosi (Promotion )
Bentuk-bentuk promosi pemasaran yang dilakukan oleh PT. Bank Sulselbar
Syariah dalam meningkatkan volume pembiayaanya, yaitu:
1. Periklanan
Iklan adalah bentuk komunikasi tidak langsung yang didasari pada informasi
tentang keunggulan PT. Bank Sulselbar Syariah  yang disusun rangkaian kata-
katanya sedemikian rupa dengan mengubah pikiran seseorang untuk datang ke
PT. Bank Sulselbar Syariah untuk Menggadaikan Emasnya. Adapun kegiatan
periklanan yang dilakukan oleh PT. Bank Sulselbar Syariah dengan berbagai
macam cara di antaranya melalui media cetak seperti surat kabar, maupun media
luar ruangan seperti baliho dan spanduk.
2. Sponsorship
Kegiatan sponsorship yang dilaksanakan oleh PT. Bank sulselbar syariah
bertujuan untuk lebih mensosialisasikan produk kepada masyarakat luas melalui
berbagai kegiatan seperti, sponsor kegiatan amal, festival musik dan lain
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sebagainya dengan demikian masyarakat luas akan lebih banyak mengenal dan
mengetahui PT. Bank sulselbar syariah.
3. Personal Selling
The Moment Of Truth adalah titik kritis pertemuan pelanggan (konsumen) dan
pemberi layanan. 33 Cara inilah yang paling efektif dalam memasarkan produk,
karena intinya apabila nasabah puas akan pelayanan pihak bank maka nasabah
tersebut akan lebih bisa yakin dan tidak bisa dipungkiri bahwa nasabah tersebut
memberikan  informasinya  juga  kepada  tetangganya  sehingga efek  yang
ditimbulkan  akan  lebih  menguntungkan,  pelaksananya  yaitu sebagai berikut:
a. Pihak  bank  langsung  bertatap  muka  dengan  nasabah  atau  calon
nasabah,  sehingga  calon  nasabah  bisa  menjelaskan  produk  gadai emas
kepada nasabah secara rinci.
b. Dapat memperoleh langsung informasi langsung dari nasabah tentang
kelemahan produk gadai emas  langsung dari nasabah.
c.  Memungkinkan hubungan terjalin akrab antara bank dengan nasabah.
d. Membuat situasi seolah-olah mengharuskan nasabah mendengarkan,
memperhatikan, dan menggapapai bank.
4. Pameran
Kegiatan pameran sangat diperlukan untuk lebih banyak memberikan
informasi kepada masayarakat konsumen dalam pasar domestik. PT. Bank
Sulselbar Syariah sering ikut serta dalam tiap kegiatan pameran di Mall dan Pusat
keramaian, selain itu juga dalam setiap festival-festival yang menyediakan stand
33Lingga Purnama, Strategi Marketing: Plan The Moment Of Truth (Jakarta: Gramedia
Pustaka, 2003), h. 111.
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untuk produk perusahaan yang memberikan dana sebagai sponsorship, dengan ini
akan lebih dekat dengan masyarakat secara langsung, karena itu dirasa sangat
penting untuk mengadakan pameran ini. Promosi pemasaran akan sukses dan
berjalan dengan baik apabila ditunjang dengan biaya memadai dan teknologi.
c. Analisa Harga (Price)
Nilai taksiran  adalah perkiraan harga jual  yang ditetapkan oleh  pihak
pemilik  dana, Penentuan  harga  mrupakan  salah  satu  aspek  penting  dalam
kegiatan pemasaran. adapun Strategi harga yang digunakan oleh PT Bank
Sulselbar Syariah cabang makassar antara lain:
1.  Penentuan  harga  yang didasarkan kepada  harga pokok, biaya tetap biaya
variabel.
a) Nasabah gadai emas  bisa  mengajukan pinjaman dengan nilai jaminan
berupa emas minimal 2 gram emas.
b)  Pemberian pinjaman sebesar 80% dari nilai taksiran.
2.  Jangka waktu dan besaran pinjaman yang bervariatif
a)  Jangka waktu 15 hari = 0,9% x nilai taksiran.
b)  Jangka waktu 30 hari = 1,7% x nilai taksiran.
c)  Jangka waktu 60 hari = 3.4% x nilai taksiran.
3.  Pemberian  diskon  sebesar  5%  dari  nilai taksiran  dengan  tujuan  untuk
menarik volume nasabah.
a)  Jangka waktu 15 hari dibayar sebelum hari ke 10 dari jatuh tempo.
b)  Jangka waktu 30 hari dibayar sebelum hari ke 20 dari jatuh tempo.
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c)  Jangka waktu 60 hari dibayar sebelum hari ke 40 dari jatuh tempo.34
d. Analisa SDM
Tabel 1







Sumber data: PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar, 2013
Tingkat pendidikan karyawan PT. Bank Sulselbar Syariah 93% dari
Perguruan  Tinggi  (sarjana  dan  diploma), dan 6,8% pendidikan SLTA  atau
SMK .Tingkat  pendidikan  tersebut  mengakibatkan  dua  dampak  yaitu dampak
positif adalah pelayanan yang diberikan berkualitas karena dilayani oleh
karyawan  yang  berpengalaman  sehingga PT. Bank Sulselbar Syariah Cabang
makassar akan lebih  disenangi nasabah sedangkan  dampak  negatifnya  yaitu
kurangnya pengetahuan  tentang  pendidikan  oleh  karena  itu perlu  mengikuti
job training.
e. Analisa Proses (Process)
34Wawancara pribadi dengan Kamal Ikbal, sebagai Manajer gadai emas PT Bank
Sulselbar Syariah. Makassar  4 Juli 2013
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Berkaitan  dengan pemrosesan jasa gadai emas pada PT. Bank Sulselbar
Syariah Cabang Makassar dalam hal  penerimaan  pembiayaan yaitu :
1. Penentuan  batas  maksimal pembiayaan  (dalam  prosentase  tertentu)
berbanding  nilai  jaminan, dengan memperhatikan:
a) Maksimal pinjaman yang diberikan sebesar 80% dari nilai taksiran agunan
emas sesuai harga pasar.
b) Minimal pinjaman setara agunan emas seberat 2 gram.
c) Kondisi harga jual setempat.
d) Kondisi dan ketahanan fisik jaminan terhadap iklim dan cuaca.
e) Nilai penyusutan jaminan.
2. Jangka waktu pembiayaan
Waktu  yang  dtentukan  oleh  pihak  bank/lembaga  keuangan  kepada
nasabah untuk melunasi hutangnya, dengan memperhatikan:
a) Jangka  dalam  beberapa  kelompok,  yaitu  berdasarkan  hari, mingguan
ataupun bulanan. Yaitu maksimal 2 bulan dan minimal 15 hari.
b) Besaran pembiayaan terhadap nilai jaminan berpengaruh terhadap
penetapan  jangka  waktu,  hal  ini  sehubungan  dengan  harga  pasar nilai
jaminan pada saat jatuh tempo.
c) Masa tenggang atau  masa  leluasa  yaitu 3  hari  sejak tanggal  jatuh
tempo.
d) Dilakukan  penilaian  ulang  saat  perpanjangan  jangka  waktu
pembiayaan.  Besaran  biaya  penitipan,  sehingga  pada  saat  jatuh  tempo
tidak menggangu liquiditas nasabah.
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3. Biaya yang Harus Dibayar
Ketentuan  bank  yang  harus  dibayar  oleh  nasabah  dalam  biaya
pemeliharan  dan  biaya  lainya  yang  telah  disepakati  di  akad,  yaitu sebagai
berikut:
1.Biaya  sewa  atas  penitipan  barang  dan asuransi  dalam  setiap  satu gram
per bulan  yang harus dibayar yaitu sesuai dengan ketentuan sebagai
berikut53:
a.  15 hari = 09% x nilai taksiran.
b.  30 hari = 1,7% x nilai taksiran.
c.  60 hari = 3,4% x nilai taksiran.
2. Biaya  masa  tenggang  yang  ditentukan  sesuai  dengan  besaran barang
jaminan, yaitu sebagai berikut:
a.  1/15h x biaya penitipan.
b.  1/30h x biaya penitipan.
c.  1/60h x biaya penitipan.
3.  Biaya materai sesuai besarnya nilai taksiran (> Rp.5.000.000,-).
4. Aspek teknis
Persyaratan  pengajuan  permohonan  pembiayaan  gadai  syariah  antara
lain:
a) Perorangan (WNI) dan badan hukum Indonesia.
b) Cakap hukum indentitas diri (KTP/SIM/Passport.
c) Bukti kepemilkan untuk barang yang akan jadi jaminan.
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d) Menyampaikan NPWP untuk pinjaman yang memiliki nilai plafon tertentu
sesuai ketentuan yang berlaku.
5. Realisasi Pembiayaan Gadai
Syarat  administratif  pengajuan  baku  bagi  nasabah  dalam  pengajuan
permohonan pembiayaan atau pinjaman meliputi:
a.  Pengisian formulir permohonan pembiayaan gadai syariah.
b.  Penaksiran pembiayaan gadai.
Tabel 2
Proses nilai Persetujuan Pembiayaan Gadai
PT Bank Sulselbar Syariah
No Wewenang Nilai Persetujuan
1 Penaksir Rp. 200.000 s/d Rp.14.000.000
2 Penaksir
Dir. Oprasional











*Sumber Data: PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar, 2013
6. Menyerahkan kepada penaksir:
a) Formulir  permohonan  gadai  syariah  yang  telah  dilengkapi  dan
ditandatangani.
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b) Fookopi bukti indentitas diri.
c) Barang  jaminan  yang akan ditaksir dan  bukti pendukungnya (bila
diperlukan).
d) Penerimaan bukti penyerahan barang jaminan dan penaksir.
e) Penandatanganan  surat  akad  gadai  syariah  yang  diserahkan  oleh
penaksir.
f) Menerima  pinjaman  (pencairan  dana) secara  tunai  atau  melalui
pemindah bukuan.35
Gambar
Pemberian Pinjaman oleh Bank Dengan Syarat Nasabah Memberikan
Jaminan.
1. Penyerahan Barang Jaminan
Nasabah
2. Pemberian Pinjaman
f. Analisa Lingkungan Fisik (Physical Evidence)
PT. Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar berada  tepat  di  Jl. Dr. Sam
Ratulangi No. 16 Makassar, jalan  ini  berada  dijantung  kota  makassar  yang
termasuk  sebagai  kota metropolitan. Sekitarnya terdapat banyak ruko-ruko usaha
dagang lainnya. Diseberang  jalan  (didepan) PT. Bank Sulselbar Syariah Cabang
Makassar juga  terdapat kantor pusat PT Bank Sulselbar Syariah Cabang
Makassar. dan Disekitar PT. Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar terdapat
35Wawancara pribadi dengan Faisal R, Basalamah, sebagai PimDept. Akuntansi &
Pelaporan PT Bank Sulselbar Syariah. Makassar  27 Juni 2013
Bank Syariah
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kompleks pemukiman penduduk. Sepanjang hari jalan ini banyak dilalui
kendaraan yang lalu lalang, karena Jl. Dr. Sam Ratulangi termasuk juga jalan
utama yang dilalui oleh banyak kendaraan pada hari-hari sibuk/normal bekerja).
Selain itu, Lokasi  parkir  luas  dan  aman,  hal  ini  memudahkan  nasabah  untuk
melakukan transaksi dengan perasaan aman dan Juga Tersedia tempat ibadah yang
luas dan nyaman yang khusus disediakan oleh pihak PT Bank Sulselbar Syariah
Makassar.
F. Analisa Strategi TOWS atau SWOT PT Bank Sulselbar Syariah Cabang
Makassar
Analisa  SWOT  adalah  identifikasi  berbagai  faktor  secara  sistematis
untuk merumuskan  strategi  perusahaan.  Analisis  ini  didasarkan  pada  logika
yang  dapat memaksimalkan  kekuatan  (Strenghts)  dan  peluang  (Opportunities)
namun  secara bersamaan dapat menimbulkan kelemahan (Weaknesses) dan
ancaman (Threaths).36 Sebelum  kita  melakukan  analisis  lingkungan  dengan
analisis  SWOT,  paling  tidak ada lima yang harus diperhatikan, yang acapkali
merupakan  problem dalam mengimplementasikan analisa SWOT di lapangan,
yaitu:
1.  Hati-hati,  jangan  sampai  salah  dalam  menghubungkan  faktor  internal  dan
external.
2.  Jangan terpukau hanya pada faktor kekuatan saja, sedangkan kelemahan yang
sangat sensitif justru dilupakan.
3.  Jangan meremehkan faktor tantangan, betapapun kecilnya dia.
36Fereddy Rangkuti, op.cit., h. 18
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4.  Sebaliknya, juga jangan berlebihan atau terlalu memperhatikan kelemahanya.
5. Jangan  meletakan  kereta  di  depan  kuda,  artinya  jangan  bersikap  ”kerjakan
dulu, strategic planing belakang”.37
Selanjutnya,  akan  di  jelaskan  tekhnik  analisa  SWOT  yang  di  lakukan
oleh PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar, yaitu:38
a) Faktor Internal yang berasal dari dalam lingkungan  perusahaan yang berupa
kekuatan dan kelemahan  perusahaan.
1.  Strenght (kekuatan)
Dalam  hal  ini  persuhaan  perlu  melihat  terlebih  dahulu  kekuatan  yang
dimiliki,  sekalipun  kekuatan  ini  tidak  sepenuhnya  merupakan  keunggulan
bersaing,  yang  penting  bagi perusahaan  adalah  memiliki  kekuatan  yang
relatif besar untuk faktor mikro dibanding pesaingnya. Adapun kekuatan yang
dimiliki produk PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar dalam
memasarkan  produk  gadai  emas  yaitu sebagai berikut:
a. Memiliki lokasi yang strategis.
b. Pelayangan  yang  maksimal  yang  akan  berpengaruh  pada  respon  dan
minat masyarakat  atau  nasabah  karena  mereka  menjadi  puas  dan
percaya,  karena sebagai bank, hal yang paling penting harus ditonjolkan
adalah pelayanan.
c. Jaringan PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar yang sangat  luas
dari tingkat kecamatan, kabupaten, kota, bahkan sampai propinsi
37Muhammad Ismail Yusanto dan Muhammad Karebet Widjajakusuma, op.,cit., h. 79
38Wawancara pribadi dengan Faisal R, Basalamah, sebagai PimDept. Akuntansi dan
Pelaporan PT Bank Sulselbar Syariah. Makassar  27 Juni 2013
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mempunyai kantor cabang,  sehingga memudahkan untuk masyarakat
melakukan transaksi.
d. Produk yang ditawarkan adalah produk syariah dan sistem pengelolaanya
adil dan jujur.
e. Penawaran  akad  yang  menarik  dan  variatif,  sehingga  dapat  menarik
minat nasabah.
2.  Weakness (kelemahan)
Selama ini belum terlihat secara jelas kelemahanya, karena sampai saat ini
masih  mengalami  perkembangan  nasabah  gadai  emas.  Walaupun  pencapaian
kemajuan  yang  dicapai  belum  sepenuhya  sesuai  dengan  yang  diharapkan
perusahaan. Adapun  kelemahan yang  sudah  diprediksi  yaitu:
1. banyaknya perusahaan pesaing lainnya yang menjalankan bisnis yang
sama dalam hal gadai emas
2. masih kurangnya sosialisasi, sehingga  masyarakat  kurang  begitu
mengetahui tentang produk gadai emas ini, dan ini kemungkinan yang
menghambat kemajuan yang belum maksimal.39
3. Kurangnya jaringan pemasaran yang langsung ke  konsumen.
4. SDM yang berpendidikan tehnisi kurang.
5. Kurangnya Waktu pelatihan karyawan





Peluang  pemasaran  adalah  arena  yang  menarik  untuk  kegiatan
pemasaran perusahaan,  dimana  perusahaan  tersebut  akan  mempunyai
keunggulan  dalam bersaing. Peluang-peluang yang ada pada produk gadai emas
pada PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar adalah:
a. Banyaknya  masyarakat  yang  membutuhkan  dana  cepat,  terutama  pada
tahun ajaran  baru  sekolah  dan  menjelang  bulan  ramadhan  dimana
perlu  biaya mendadak  dan    tanpa  harus  banyak  prosedural  yang
rumit,  sehingga hal  ini menjadi peluang besar dalam mengembangkan
produk gadai emas ini.
b. Semakin tingginya harga emas, sehingga masyarakat enggan menjualnya,
dan lebih  memilih  untuk  menggadaikanya,  karena  jumlah  pinjaman
akan  lebih besar. Walaupun tidak semua masyarakat tertarik dengan hal
ini, namun paling tidak  ini  akan  menjadi  sebuah  peluang  besar
terhadap  perkembangan pembiayaan gadai emas ini.
c. Meningkatnya  kesadaran  kaum  muslimin  dalam  melakukan  akses
pada perbankan syariah, sehingga ini dapat menjadi peluang dalam
mengembangkan produk gadai emas ini.
d. Antusiasme masyarakat Indonesia khususnya masyarakat makassar
terhadap emas.
e. Permintaan pembiayaan yang meningkat.
2. Treatment (Ancaman)
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Dalam  mengembangkan  keunggulan  atau  kekuatanya  untuk  meraih
kesempatan  perusahaan  akan  menghadapi  tantangan  ataupun  hambatan,  yaitu
berupa  kecenderungan  yang  tidak  menguntungkan  dan  dapat  mengancam
kedudukan perusahaan apabila tidak diantisipasi dengan aktivitas pemasaran yang
terpadu. Ancaman yang dihadapi PT Bank Sulselbar Syariah Makassar antara
lain:
a. Banyak muncul pesaing produk gadai emas di bank lain ataupun di
lembaga  pegadaian sendiri.
b. Harga pembiayaan produk gadai emas yang ditawarkan oleh
bank/pegadaian lebih rendah dari pada harga yang ditawarkan PT Bank
Sulselbar Syariah
c. Promosi Produk gadai emas lain lebih ramai dan canggih.
d. Kondisi ekonomi dalam negeri tidak menentu
e. Harga emas yang berubah-ubah.
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Tabel 1
















a. Memiliki lokasi yang strategis.
b. Pelayanan yang  maksimal.
c. Jaringan PT Bank Sulselbar Syariah
Cabang Makassar yang sangat  luas.
d. Produk yang ditawarkan adalah produk
syariah dan sistem pengelolaanya adil
dan jujur.
e. Penawaran  akad  yang  menarik  dan
variatif,  sehingga  dapat  menarik minat
nasabah.
(Kelemahan)
a. banyaknya perusahaan pesaing
lainnya yang menjalankan bisnis
yang sama dalam hal gadai emas
b. Kurangnya sosialisasi.
c. Kurangnya jaringan pemasaran
yang langsung ke  konsumen.
d. SDM yang berpendidikan tehnisi
kurang.


















a. Banyaknya  masyarakat  yang
membutuhkan  dana  cepat.
b. Semakin tingginya harga emas, sehingga
masyarakat enggan menjualnya, dan lebih
memilih  untuk  menggadaikanya.
karena  jumlah  pinjaman  akan  lebih
besar.
c. Meningkatnya  kesadaran  kaum
muslimin  dalam  melakukan  akses  pada
perbankan syariah.
d. Antusiasme masyarakat makassar
terhadap emas.
e. Permintaan pembiayaan yang meningkat.
(Ancaman)
a. Banyak muncul pesaing produk
gadai emas di bank lain ataupun di
lembaga  pegadaian sendiri.
b. Harga pembiayaan produk gadai
emas yang ditawarkan oleh
bank/pegadaian lebih rendah dari
pada harga yang ditawarkan PT
Bank Sulselbar Syariah
c. Promosi Produk gadai emas lain
lebih ramai dan canggih.
d. Kondisi ekonomi dalam negeri
tidak menentu




Faktor-Faktor Strategi Internal Bobot Rating Bobot dan
Rating
KEKUATAN
a. Memiliki lokasi yang strategis
b. Pelayanan yang  maksimal.
c. Jaringan PT Bank Sulselbar
Syariah Cabang Makassar yang
sangat  luas.
d. Produk yang ditawarkan adalah
produk syariah dan sistem
pengelolaanya adil dan jujur.
e. Penawaran  akad  yang  menarik



















a. banyaknya perusahaan pesaing
lainnya yang menjalankan bisnis
yang sama dalam hal gadai emas
b. Kurangnya sosialisasi.
c. Kurangnya jaringan pemasaran
yang langsung ke  konsumen.
d. SDM yang berpendidikan tehnisi
kurang.



















Dari hasil analisis pada tabel 2 IFAS faktor Strength mempunyai total nilai
skor  1.45  sedang  Weakness  mempunyai  total  nilai  skor  1.35.  Seperti halnya
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pada  IFAS,  maka  pada  faktor-faktor  strategis  eksternal  EFAS juga dilakukan
identifikasi yang hasilnya ada pada Tabel 3
Tabel 3
EFAS
Faktor-Faktor Strategi Eksternal Bobot Rating Bobot dan
Rating
PELUANG
a. Banyaknya  masyarakat  yang
membutuhkan  dana  cepat.
b. Semakin tingginya harga emas,
sehingga masyarakat enggan
menjualnya, dan lebih  memilih
untuk  menggadaikanya.  karena
jumlah  pinjaman  akan  lebih
besar.
c. Meningkatnya  kesadaran  kaum
muslimin  dalam  melakukan  akses
pada perbankan syariah.
d. Antusiasme masyarakat makassar
terhadap emas.



















a. Banyak muncul pesaing produk
gadai emas di bank lain ataupun di
lembaga  pegadaian sendiri.
b. Harga pembiayaan produk gadai
emas yang ditawarkan oleh
bank/pegadaian lebih rendah dari
pada harga yang ditawarkan PT
Bank Sulselbar Syariah
c. Promosi Produk gadai emas lain
lebih ramai dan canggih.
d. Kondisi ekonomi dalam negeri
tidak menentu



















Analisis  Tabel 3 menunjukkan  bahwa  untuk  faktor-faktor Opportunity
nilai skornya 1.83 dan faktor Threat 0.97. Selanjutnya nilai total skor dari masing-
masing faktor dapat dirinci, Strength: 1.45, Weakness: 1.35, Opportunity: 1.83
dan Threat: 0.97. Maka diketahui nilai Strength diatas nilai Weakness selisih (+)
0.10 dan nilai Opportunity diatas nilai Threat selisih (+) 0.86.  Dari  hasil
identifikasi  faktor–faktor  tersebut  maka  dapat  digambarkan dalam Diagram
SWOT, dapat dilihat pada gambar berikut ini40 :
Gambar
Diagram SWOT
40Sumber: Diagram Cartesisus Hasil Pengolahan Data Internal dan Eksternal PT. Bank
Sulselbar Syariah UUS Makassar, 2013
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Keterangan:
Berdasarkan  analisis  tersebut  di  atas  menunjukkan  bahwa  kinerja
perusahaan  dapat  ditentukan  oleh  kombinasi  faktor  internal  dan  eksternal.
Kombinasi  kedua  faktor  tersebut  ditunjukkan  dalam  diagram  hasil analisis
SWOT sebagai berikut :
1. Strategi SO ( Mendukung Strategi Grwoth)
Strategi  ini  dibuat  berdasarkan  jalan  pikiran  perusahaan,  yaitu  dengan
memanfaatkan  seluruh  kekuatan  untuk  merebut  dan  memanfaatkan
peluang sebesar-besarnya.
2. Strategi ST ( Mendukung Strategi Diversifikasi )
Adalah Strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan
untuk mengatasi ancaman.
3. Strategi WO ( Mendukung Strategi Turn-Around )
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan
cara meminimalkan  kelemahan  yang  ada.
4. Strategi WT ( Mendukung Strategi Defensif )
Strategi  ini  didasarkan  pada  kegiatan  yang  bersifat  defensif  dan





1. Dalam  mencapai  sasaran, PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar
menerapkan  strategi segmenting,  tergeting  dan  positioning  dengan
mengembangkan  marketing  mix terdiri  dari  tuju unsur  yaitu  product,
Price, Promotion, Place, Human Resource, Physical Evidence, dan
Process..  Stratetgi produk  yang  telah  dilakukan  oleh PT Bank
Sulselbar Syariah Cabang Makassar adalah  dengan memberikan
ketentuan  kepada  nasabah  dengan  menyerahkan  KTP/SIM/Kartu
pelajar, pencairan dana hanya butuh waktu ± 20 menit, Selain itu juga PT
Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar menerapkan  bauran
pemasaran  atau  marketing  mix  dalam mengembangkan produk gadai
emas.
2. Berdasarkan analisis internal dan eksternal perusahaan beserta diagram
cartesius dapat diperoleh bahwa yang menjadi pengaruh utama strategi
pemasaran PT Bank Sulselbar syariah cabang makassar adalah strategi
Growth (perkembangan) dimana PT Bank Sulselbar syariah cabang
makassar dapat menarik minat nasabah dengan cara mengembangkan
kemampuan tenaga pekerja serta memanfaatkan promosi yang lebih baik
sehingga mempengaruhi volume pembiayaan dan pendapatn bank.
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B.  Saran
1. PT Bank Sulselbar Syariah Cabang Makassar perlu adakan evaluasi terhadap
pelaksanaan aktifitas promosi dan sosialisasi  secara terus  menerus untuk
mengetahui seberapa efektif keberhasilan strategi pemasaran  yang  dilakukan,
hal  ini  dilakukan  untuk menetukan  arah  kegiatan  pemasaran  yang
terkonsentrasi  pada  produk  tersebut, agar  terhindar  dari  berbagai  kendala
yang  timbul  dan  sebagai  bahan  acuan perencanaan  promosi  dan
sosialisasi  di  masa  mendatang.  Dengan  demikian pendapatan produk gadai
emas akan lebih maksimal.
2.  Dengan melihat  analisa  SWOT,  maka PT Bank Sulselbar Syariah Cabang
Makassar bisa  lebih memanfaatkan peluang dan kekuatan, tetapi tidak
mengesampingkan kelemahan dan ancaman, sehingga dalam menempati
tahapan pertumbuhan pihak bank dapat mempertahankan kedudukan ini, dan
produk gadai emas bisa lebih berkembang.
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a. Memiliki lokasi yang strategis.
b. Pelayanan yang  maksimal.
c. Jaringan PT Bank Sulselbar Syariah
Cabang Makassar yang sangat  luas.
d. Produk yang ditawarkan adalah produk
syariah dan sistem pengelolaanya adil
dan jujur.
e. Penawaran  akad  yang  menarik  dan
variatif,  sehingga  dapat  menarik minat
nasabah.
(Kelemahan)
a. banyaknya perusahaan pesaing
lainnya yang menjalankan bisnis
yang sama dalam hal gadai emas
b. Kurangnya sosialisasi.
c. Kurangnya jaringan pemasaran
yang langsung ke  konsumen.
d. SDM yang berpendidikan tehnisi
kurang.


















a. Banyaknya  masyarakat  yang
membutuhkan  dana  cepat.
b. Semakin tingginya harga emas, sehingga
masyarakat enggan menjualnya, dan lebih
memilih  untuk  menggadaikanya.
karena  jumlah  pinjaman  akan  lebih
besar.
c. Meningkatnya  kesadaran  kaum
muslimin  dalam  melakukan  akses  pada
perbankan syariah.
d. Antusiasme masyarakat makassar
terhadap emas.
e. Permintaan pembiayaan yang meningkat.
(Ancaman)
a. Banyak muncul pesaing produk
gadai emas di bank lain ataupun di
lembaga  pegadaian sendiri.
b. Harga pembiayaan produk gadai
emas yang ditawarkan oleh
bank/pegadaian lebih rendah dari
pada harga yang ditawarkan PT
Bank Sulselbar Syariah
c. Promosi Produk gadai emas lain
lebih ramai dan canggih.
d. Kondisi ekonomi dalam negeri
tidak menentu





Faktor-Faktor Strategi Internal Bobot Rating Bobot dan
Rating
KEKUATAN
a. Memiliki lokasi yang strategis
b. Pelayanan yang  maksimal.
c. Jaringan PT Bank Sulselbar
Syariah Cabang Makassar yang
sangat  luas.
d. Produk yang ditawarkan adalah
produk syariah dan sistem
pengelolaanya adil dan jujur.
e. Penawaran  akad  yang  menarik



















a. banyaknya perusahaan pesaing
lainnya yang menjalankan bisnis
yang sama dalam hal gadai emas
b. Kurangnya sosialisasi.
c. Kurangnya jaringan pemasaran
yang langsung ke  konsumen.
d. SDM yang berpendidikan tehnisi
kurang.






















Faktor-Faktor Strategi Eksternal Bobot Rating Bobot dan
Rating
PELUANG
a. Banyaknya  masyarakat  yang
membutuhkan  dana  cepat.
b. Semakin tingginya harga emas,
sehingga masyarakat enggan
menjualnya, dan lebih  memilih
untuk  menggadaikanya.  karena
jumlah  pinjaman  akan  lebih
besar.
c. Meningkatnya  kesadaran  kaum
muslimin  dalam  melakukan  akses
pada perbankan syariah.
d. Antusiasme masyarakat makassar
terhadap emas.



















a. Banyak muncul pesaing produk
gadai emas di bank lain ataupun di
lembaga  pegadaian sendiri.
b. Harga pembiayaan produk gadai
emas yang ditawarkan oleh
bank/pegadaian lebih rendah dari
pada harga yang ditawarkan PT
Bank Sulselbar Syariah
c. Promosi Produk gadai emas lain
lebih ramai dan canggih.
d. Kondisi ekonomi dalam negeri
tidak menentu
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